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A. Latar Belakang Masalah 
Keputusan pembelian merupakan kegiatan individu yang secara 
langsung terlibat dalam pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian 
terhadap produk yang ditawarkan oleh penjual (Widianto et al., 2020).  
Rangkaian proses atau tahap-tahap proses pembelian dapat juga diartikan 
sebagai keputtusan pembelian  (Rizki, 2017). Menurut Kotler & Keller,(2009) 
keputusan pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan 
yangmana konsumen benar-benar membeli. Konsumen harus benar-benar 
melewati beberapa tahap proses sebelum melakukan pembelian. Pengambilan 
keputusan merupakan kegiatan individu yang terlibat langsung dalam proses 
pembelian produk yang ditawarkan oleh perusahaan. 
Erdawati, (2020) mengatakan konsumen saat melakukan keputusan 
pembelian sangat dipengaruhi oleh faktor psikologis dan karakteristik 
konsumen itu sendiri. Proses pembelian dan keterlibatan keluarga terwujud 
dalam kultur atau sub kultur mereka. Hal-hal seperti perilaku berbelanja, gaya 
hidup pribadi, sikap psikologis pengalaman situasi sosial dan ekonomi yang 
spesifik, lingkungan fisik dan yang lainnya.  
Penawaran-penawaran yang diberikan oleh shopee dapat mempengaruhi 
keputusan pembelian. Penawaran yang dimaksud adalah gratis ongkos kirim 
yang dapat menarik konsumen untuk melakukan pembelian. Promo gratis 
ongkos kirim berperan penting bagi konsumen. Gratis ongkos kirim 
menguntungkan konsumen  dengan menawarkan harga yang murah melalui 
potongan biaya pengiriman. Shopee mengatur informasi untuk konsumen 
mengenai syarat dan ketentuan agar dapat memperoleh promo gratis ongkos 





konsumen sehingga konsumen tertarik untuk melakukan pembelian dengan 
menggunakan promo gratis ongkos kirim. (Istiqomah & Marlena, 2020) 
Shopee mengunggulkan strategi pemasaran yaitu promo gratis ongkos 
kirim. Dengan menampilkan logo gratis ongkos kirim pada halaman utama 
shopee sehingga konsumen tertuju pada logo tersebut. Konsumen 
diuntungkan dengan adanya promo gratis ongkos kirim terutama dalam hal 
potongan biaya pengiriman,  konsumen dimudahkan dengan hanya perlu 
membayar sebagian biaya pengiriman atau bahkan hanya harga produk saja 
(Istiqomah & Marlena, 2020). Pada penelitian yang dilakukan oleh 
Amalia&Wibowo, (2019) menyatakan gratis ongkos kirim memberikan 
pengaruh secara positif terhadap minat beli. Namun peneliti melakukan 
pembaharuan mengenai gratis ongkos kirim berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian.  
Flash sale menawarkan produk dengan potongan harga dan kuantitas 
yang terbatas dalam waktu singkat. Flash sale atau yang juga disebut “daily 
deal”, bagian dari promosi penjualan yang memberikan penawaran khusus 
atau diskon untuk produk tertentu untuk waktu yang terbatas kepada 
konsumen (Supriti Agrawal, 2016). Menurut Piccoli, Gabriele & Dev, (2012) 
menjelaskan flash sale sering disebut sebagai transaksi harian atau deal-of-the 
day. Penjualan yang dimaksud adalah model bisnis e-commerce di mana situs 
menawarkan pilihan produk tunggal atau terbatas dengan harga diskon selama 
periode waktu yang singkat. Penjualan akan berlangsung di mana saja antara 
hanya beberapa jam hingga 24-36 jam. 
 Flash sale sebagai aktivitas promosi yang berlangsung dalam waktu 
yang singkat dengan menawarkan diskon harga, cashback atau gratis ongkos 
kirim bagi pembeli yang berbelanja secara online (Devica, 2020). Penelitian 
mengenai flashsale sebelumnya dilakukan oleh Saputri et al., (2020) 





pembelian, namun penelian yang dilakukan oleh (Zakkiyah,A. 2018) 
menyatakan flash sale tidak berpengaruh terhadap keputusan belanja. 
Iklan merupakan salah satu bagian dari bauran promosi. Bentuk dari 
komunikasi tidak langsung, yang disadari oleh masyarakat tentang penjelasan 
dan memberikan informasi tentang keunggulan suatu produk, yang di kemas 
sedemikian rupa untuk membangkitkan rasa ketertarikan yang kemudian akan 
membangkitkan pikiran seseorang untuk melakukan pembelian. Salah satu 
media yang paling sering digunakan oleh perusahaan adalah periklanan untuk 
mengarahkan komunikasi persuasif kepada konsumen. Hal yang perlu 
diperhatikan agar proses penyampaian iklan dapat diterima dengan baik oleh 
target yaitu memilih media periklanan yang tepat. Media yang digunakan 
untuk mempromosikan iklan terdiri dalam beberapa bagian seperti media 
cetak, elektronik, spanduk, baliho dan lain sebagainya (Marwan & Emia, 
2020). 
Iklan yang kreatif adalah dimana iklan tersebut berbeda dengan iklan 
yang lainnya. Jika suatu iklan memiliki kesamaan atau seragam maka 
kemungkinan besar tidak akan menarik konsumen tetapi bisa jadi akan 
membuat konsumen bosan akan persamaan tersebut (Fauziah et al., n.d. 
2020). 
Marwan & Emia, (2020) mengatakan meskipun dampak iklan bertahap  
pada pembelian atau penggunaaan produk. Suatu iklan dianggap sebagai 
pemasaran yang efektif dalam menjalin komunikasi yang baik antara penjual 
dan konsumen.  Wibowo& Karimah (2012)  menyatakan dalam penelitiannya 
bahwa iklan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelia, 
sedangkan Wahyuni & Pardamean (2016) menyatakan dalam penelitiannya 







Tabel 1. 1. Pengunjung situs shopee terbesar di Indonesia 
 
Sumber : iPrice, Kuartal I 2020 
E-commerce dengan pengunjung situs bulanan terbesar di Indonesia 
dipegang oleh Shopee. Data iPrice menunjukkan, sebanyak 71,5 juta 
pengunjung yang didapatkan marketplace ini selama kuartal I-2020. 
Selanjutnya, sebanyak 69,8 juta dan 37,6 juta pengunjung yang menempati 
urutan setelah shopee yaitu Tokopedia dan Bukalapak. iPrice menggunakan 
metodologi yang bersumber dari SimilarWeb dengan memakai rata-rata 
pengunjung situs untuk pengambilan data ini. Pada 30 April 2020 data kuartal 
I-2020 terakhir diperbarui (Jayani, 2020). 
Untuk menimbulkan daya tarik konsumen yang melihat iklan perlu 
menampilkan sebuah iklan yang kreatif dan menarik. Iklan yang kreatif dapat  
membuat konsumen memperhatikan iklan tersebut dengan detail dan rinci. 
Oleh sebab itu, berbagai keunikan dan berbagai kretivitas iklan harus 





berjalan dengan lancar sesuai dengan tujuan yaitu memuaskan konsumen. 
Penjualan secara online mempunyai berbagai inovasi yang dapat 
menimbulkan dampak baik dampak negatif ataupun positif pada kehidupan 
konsumen seperti perubahan perilaku kehidupan bermasyarakat dan perilaku 
konsumtif. Dampak positif dari perilaku tersebut antara lain masyarakat dapat 
berwirausaha dengan membuka usaha sesuai dengan potensi dan peluang 
untuk mendapatkan keuntungan atau mendapatkan penghasilan sendiri. Lalu 
dampak negatif antara lain perkembangan teknologi menyebabkan 
menjamurnya penjualan secara online, berdampak pada masyarakat menjadi 
konsumtif dengan membeli barang-barang yang tidak sesuai dengan 
kebutuhannya. Gaya hidup masyarakat membuat hal tersebut terjadi (Marwan 
& Emia, 2020). 
Toko Raja Sepatu merupakan salah satu toko sepatu di Bojonegoro yang 
berdiri sejak 2013. Toko Raja Sepatu Bojonegoro merupakan salah satu toko 
yang memasarkan produknya melalui e-commerce shopee pada tahun 2017. 
Toko Raja Sepatu menjual berbagai jenis produk sepatu, perlengkapan sepak 
bola, dan perlengkapan olah raga lainnya.  
Selain bergabung dengan Shopee Toko Raja Sepatu juga bergabung 
dengan e-commerce lain seperti tokopedia dan bukalapak. Namun berdasarkan 
hasil penjualan yang didapat dari e-commerce tokopedia dan bukalapak tidak 
sebanyak Shopee.  
 Berdasarkan hasil rekap data penjualan tahun 2020 pada bulan Januari-
Desember menunjukkan sebanyak 6.115 produk terjual pada e-commerce 
Shopee, 617 produk terjual pada e-commerce bukalapak, dan 164 produk 
terjual pada e-commerce tokopedia. Sehingga dapat disimpulkan bahwa 
penjualan pada shopee lebih banyak daripada bukalapak dan tokopedia. Hal 
tersebut dapat terjadi karena strategi promosi dari masing-masing e-commerce 
berbeda. Pada e-commerce Shopee sendiri menerapkan strategi promosi gratis 






Berdasarkan permasalahan yang telah dipaparkan diatas peneliti tertarik 
untuk melakukan penelitian di Toko Raja Sepatu yang berada di kota 
Bojonegoro sebagai objek penelitian. Penelitian ini dilakukan untuk 
menemukan pengaruh gratis ongkos kirim, flash sale, dan iklan Shopee 
terhadap keputusan pembelian pada konsumen Toko Raja Sepatu. Maka 
penulis menggunakan judul “Pengaruh Gratis Ongkos Kirim, Flash Sale, 
dan Iklan Shopee terhadap Keputusan Pembelian (Studi Konsumen Toko 
Raja Sepatu Bojonegoro)”. 
 
A. Rumusan Masalah  
1. Apakah gratis ongkos kirim Shopee berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian pada Toko Raja Sepatu Bojonegoro? 
2. Apakah flash sale Shopee berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
pada Toko Raja Sepatu Bojonegoro? 
3. Apakah iklan Shopee berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 
Toko Raja Sepatu Bojonegoro? 
B. Tujuan Penelitian  
1. Untuk mengidentifikasi pengaruh gratis ongkos kirim Shopee terhadap 
keputusan pembelian pada Toko Raja Sepatu Bojonegoro. 
2. Untuk mengidentifikasi pengaruh flash sale Shopee terhadap keputusan 
pembelian pada Toko Raja Sepatu Bojonegoro. 
3. Untuk mengidentifikasi pengaruh iklan Shopee terhadap keputusan 






C. Manfaat Penelitian 
1. Bagi Pemilik Perusahaan 
Hasil penelitian ini dapat dijadikan Toko Raja Sepatu Bojonegoro yaitu 
sebagai bahan masukan yang diteliti dalam rangka meningkatkan 
keputusan pembelian dan strategi menerapkan gratis ongkos kirim, flash 
sale, dan iklan. 
2. Bagi Peneliti Selanjutnya, 
Hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan referensi dalam 
melakukan penelitan berikutnya mengenai Pengaruh Gratis Ongkos Kirim, 
Flash Sale, dan Iklan Shopee terhadap Keputusan Pembelian. 
 
 
 
 
